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Heraclina Kristafera Wonga 
Tujuan utama berdirinya suatu perusahaan adalah untuk memperoleh laba 
yang maksimal. Peningkatan laba dapat dilakukan apabila terjadi peningkatan 
penjualan. Penjualan kredit akan menimbulkan adanya piutang yang harus dibayar 
pihak debitur kepada kreditur. Piutang merupakan hal yang penting bagi 
kelangsungan hidup perusahaan, bahkan sering disebut sebagai nafas perusahaan. 
Peningkatan piutang biasanya diikuti oleh peningkatan piutang yang tidak 
tertagih. Jika tidak ada penanganan piutang yang baik  maka akan sangat 
berbahaya ketika sesuatu yang tidak diinginkan terjadi seperti adanya piutang 
yang tidak dapat tertagih, menumpuknya jumlah piutang dikarenakan tempo 
pembayaran yang tidak terkendali dan resiko yang terbesar adalah hingga 
bangkrutnya perusahaan karena cash flow perusahaan yang tidak mampu menutup 
hutang–hutang perusahaan. Kerugian yang timbul dari piutang tak tertagih ini 
diakui sebagai kerugian piutang.  Kerugian piutang akan sangat berpengaruh pada 
laba operasional perusahaan. Dimana semakin besar biaya yang disisihkan untuk 
kerugian piutang tidak tertagih maka semakin sedikit laba operasional yang 
didapatkan sementara ekspektasi perusahaan adalah mencari laba sebanyak – 
banyaknya 
Penelitian ini berbentuk deskriptif, karena membandingkan teori- teori 
yang ada dengan praktek pada perusahaan, dengan menampilkan data - dat  yang 
diperlukan sehingga dapat ditarik kesimpulan serta pemberian saran yang baik 
bagi CV. Dharmavattara. Penelitian bersifat kualitatif sedangkan data yang 
digunakan adalah data kuantitatif yaitu berupa angka-angka. 
Hasil penelitian menyimpulkan bahwa pengendalian piutang dengan 
menggunakan daftar umur piutang tanpa melakukan analisis umur piutang (agi  
schedule) tidak dapat membantu secara efektif bagi keuangan perusahaan. M ka 
penulis menyarankan harus menggunakan analisa umur piutang agar dapat 
menganalisa secara cepat total piutang per pelanggan berdasarkan umur piutang 
 














Heraclina Kristafera Wonga 
 
The main goal of a company is to gain maximum profit. Increase in profit 
can be made in the event of an increase in sales. Credit sale will give rise to the 
existence of accounts receivable owed the debtor to the creditor. Accounts 
receivable is crucial to the survival of the company, in fact often referred to as the 
breath of the company. Increase in receivables is usually followed by increased 
accounts receivable that are not collectible. If there is no handling of accounts 
receivable is good it will be very dangerous when something undesirable happens 
to like the debts that could not be collectible receivables amount due to the pile, 
tempo payments that uncontrolled and the biggest risk was to the downfall of the 
company because the company's cash flow is unable to cover the debts – debts of 
the company. Losses arising from receivables not collectible is recognized as loss 
on accounts receivable. Loss receivables will considerably affect the operating 
profit of the company. Where is the greater the costs set aside for unbilled 
receivables losses then the less the operating profit achieved while the company is 
looking for profit expectations as much as – number 
This research is descriptive, because it compares the existing theories with 
practices in companies, by showing the necessary data so that inferences can be 
drawn as well as the giving of advice is good for the CV Dharmavattara. The 
research is qualitative while the data used is quantitative data that is in the form of 
numbers. 
Results of the study concluded that the accounts receivable control by 
using the Receivables Aging list without doing the analysis of aged accounts 
receivable (aging schedule) can not help effectively for financial companies. Then 
the author suggests to use analysis of aged accounts receivable to be able to 
quickly analyze the total receivable per customer based on aged receivables 
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BAB I  
PENDAHULUAN  
 
1.1. Latar Belakang 
Tujuan utama berdirinya suatu perusahaan adalah untuk memperoleh 
laba yang maksimal. Peningkatan l ba dapat dilakukan apabila terjadi pening-
katan penjualan. Semakin tinggi volume penjualan, maka semakin besar pula 
laba yang diperoleh. Penjualan merupakan unsur utama dalam memperbesar 
laba disamping unsur yang lainnya seperti pendapatan sewa, pendapatan bun-
ga dan lain sebagainya. Berbagai jenis perusahaan baik disektor industri, jasa, 
pertanian, perhotelan, distributor maupun perdagangan akan melakukan pen-
ingkatan penjualan apabila menginginkan laba yang maksimal.  
Salah satu fasilitas yang ditawarkan oleh dunia usaha dalam memasar-
kan produk yaitu penjualan secara kredit. Dimana penjualan kredit melibatkan 
dua pihak yaitu pihak kreditur dan pihak debitur. Hal ini dimaksudkan untuk 
merangsang konsumen agar mau membeli barang dan jasa yang ditawarkan 
perusahaan. Penjualan kredit akan menimbulkan adanya piutang yang harus 
dibayar pihak debitur kepada kreditur. Piutang merupakan hal yang penting 
bagi kelangsungan hidup perusahaan, bahkan sering disebut sebagai nafas pe-
rusahaan. Jika tidak ada penanganan piutang yang baik  maka akan sangat 
berbahaya ketika sesuatu yang tidak diinginkan terjadi seperti adanya piutang 
yang tidak dapat tertagih, menumpuknya jumlah piutang dikarenakan tempo 





bangkrutnya perusahaan karena cash flow perusahaan yang tidak mampu me-
nutup hutang – hutang perusahaan.  Oleh karena itu, piutang perusahaan 
merupakan factor penting dalam seluruh aktivitas perusahaan. 
Sebuah perusahaan dagang akan melakukan hal yang sama yaitu 
melakukan penjualan secara kredit agar produk yang dihasilkan perusahaan 
tersebut dapat laku terjual dan dikenal dipasaran. Tetapi untuk melakukan hal 
seperti ini membutuhkan perencanaan dan strategi yang matang serta resiko 
yang akan timbul karena adanya piutang tersebut. Piutang merupakan salah sa-
tu aktiva lancar yang tercantum dalam neraca. Di dalam piutang tertanam 
sejumlah investasi perusahaan yang tidak terdapat pada aktiva lancer lainnya. 
Untuk itu pengelolaanpiutangmemerlukanperencanaan yang matang, mulai 
dari penjualan kredit yang menimbulkan piutang sampai menjadi kas. Inves-
tasi yang terlalu besar dalam piutang bias menimbulkan kecil atau lambatnya 
perputaran modal kerja, sehingga semakin kecil pula kemampuan perusahaan 
dalam meningkatkan volume penjualan. Akibatnya, semakin kecilnya kesem-
patan yang dimiliki perusahaan untuk menghasilkan keuntungan atau laba. 
Peningkatan piutang biasanya diikuti oleh peningkatan piutang yang 
tidak tertagih. Jika hal seperti ini terjadi maka perlu perhatian lebih dari perus-
ahaan. Untuk itu sebelum perusahaan memutuskan melakukan penjualan kred-
it, maka terlebih dahulu diperhitungkan mengenai jumlah dana yang diinves-
tasikan dalam piutang, syarat penjualan dan pembayaran yang diinginkan, 
kemungkinan kerugian piutang (piutang tak tertagih) dan biaya – biaya yang 





Kerugian yang timbul dari piutang tak tertagih ini diakui sebagai keru-
gian piutang.  Kerugian piutang akan sangat berpengaruh pada laba operasion-
al perusahaan. Dimana semakin besar biaya yang disisihkan untuk kerugian 
piutang tidak tertagih maka semakin sedikit laba operasional yang didapatkan 
sementara ekspektasi perusahaan adalah mencari laba sebanyak – banyaknya. 
Karena dipandang dari berbagai macam aspek, laba yang tinggi akan mem-
berikan keuntungan yang besar untuk perusahaan dan pegawainya. 
Dalam tulisan ini akan dibahas mengenai analisis umur piutang usaha 
pada CV. Dharmavattara, dimana CV. Dharmavattara merupakan perusahaan 
yang bergerak di bidang konveksi (penjualan baju seragam sekolah dan sera-
gam olahraga). Dengan semakin banyak berdirinya sekolah – sekolah maka 
pemesanan seragam meningkat setiap tahunnya seiring dengan peningkatan 
resiko yang harus dihadapi perusahaan, dimana tidak semua pelanggan CV. 
Dharmavattara berasal dari Surabaya tetapi berasal dari luar  kota bahkan 
hingga luar pulau. Dalam penulisan ini, akan dijabarkan analisis umur piutang 
di perusahaan ini yang mana sedikit berbeda dengan perusahaan dagang 
lainnya. Hal ini terjadi karena pihak manajer tidak memperhatikan posisi saldo 
piutang sehingga menyulitkan perencanaan keuangan.  
Dengan adanya penjelasan permasalahan diatas penulis tertarik menu-
lis penelitian dengan judul  “Analisis Umur Piutang Usaha pada CV. Dharma-







1.2. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latarbelakang di atas, maka perlu kiranya dirumuskan  
suatu permasalahan yang juga merupakan bagian yang dapat memperjelas 
pelaksanaan penelitian.  
Adapun rumusan masalah dari penelitian ini adalah : 
 
“Bagaimana cara Menganalisa Umur Piutang Usaha pada CV. Dharmavattara di 
Surabaya?” 
 
1.3.  Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui cara menganalisa umur 
piutang di CV. Dharmavattara di Surabaya . 
 
1.4.  Manfaat Penelitian 
Didalam sebuah penelitian sudah selayaknya mempunyai manfaat yang 
ingin dicapai, demikian pula halnya dengan penulisan skripsi ini diharapkan dapat 
bermanfaat secara praktis dan  teoritis. 
1.4.1. Manfaat Praktis :  
Adapun manfaat praktis dari penelitian ini  adalah : 






2. Sebagai informasi bagi perusahaan dalam proses pengambilan kepu-
tusan manajemen piutang pada masa yang akan  datang.  
3. Bagi perusahaan lain sebagai bahan evaluasi dalam pengendalian 
piutang. 
1.4.2. Manfaat Teoritis 
Adapun manfaat teoritis dari penelitian ini adalah : 
1. Diharapkan dapat dijadikan sebagai tambahan perbendaharaan ref-
erensi bagi peneliti – peneliti lain di bidang yang berkaitan di masa 
yang akan datang. 
2. Bagi penulis, sebagai tambahan ilmu pengetahuan dan wawasan  
mengenai  prosedur penanganan piutang 
 
1.5. Ruang Lingkup  Penelitian 
Ruang lingkup dari penelitian ini adalah tentang daftar  umur piutang 






BAB II  
TINJAUAN PUSTAKA  
 
2.1. Landasan Teori 
2.1.1. Pengertian Piutang 
Penerapan sistem penjualan secara kredit yang dilakukan perusahaan 
merupakan salah satu usaha perusahaan dalam r ngka meningkatkan volume 
penjualan. Penjualan kredit tidak segera menghasilkan penerimaan kas, tetapi 
menimbulkan piutang, sehingga dengan kata lain piutang timbul karena 
perusahaan menerapkan sistem penjualan secara kredit. Menurut Yusuf 
(2005:52) piutang merupakan hak untuk menagih sejumlah uang dari penjual 
kepada pembeli yang timbul karena adanya suatu transaksi.  
Sedangkan Akbar (2004:199) menyatakan bahwa piutang meliputi 
semua hak atau claim perusahaan pada organisasi lain untuk menerima 
sejumlah kas, barang, atau jasa dimasa yang akan datang sebagai akibat 
kejadian pada masa lalu.   
Menurut Munandar (2006:77) yang dimaksud dengan piutang adalah 
tagihan perusahaan kepada pihak lain yang nantinya akan diminta 
pembayarannya bilamana telah sampai jatuh tempo. Sementara Baridwan 
(2004:124) pengertian piutang menunjuk piutang yang timbul dari penjualan 





lain piutang sebagai usaha normal perusahaan dalam penjualan barang atau 
jasa yang dilakukan secara kredit. 
Dari semua defenisi yang telah diungkapkan diatas, dapat disimpulkan 
bahwa yang dimaksud dengan piutang adalah semua tagihan atau tuntutan 
kepada pihak lain sebagai akibat adanya transaksi pada masa lalu dalam 
bentuk uang atau barang karena adanya pembelian kredit. 
 Adapun tujuan perusahaan melakukan penjualan secara kredit 
menurut Margaretha (2005:129) adalah untuk : 
1. Meningkatkan penjualan. 
2. Meningkatkan laba. 
3. Menghadapi persaingan. 
Dari penjualan kredit ini, tidak menutup kemungkinan bahwa suatu 
perusahaan harus menanggung biaya kredit, antara lain: kerugian atas 
terjadinya piutang macet, biaya penelitian, dan biaya modal yang tertanam 
dalam piutang itu sendiri. 
2.1.1.2. Klasifikasi Piutang 
Piutang merupakan aktiva lancar yang dapat dikonversi menjadi kas 
dalam waktu satu tahun atau satu periode akuntansi. Piutang pada umumnya 
timbul dari hasil usaha pokok perusahaan, tetapi piutang juga dapat timbul 





Yusuf mengklasifikasikan piutang ke dalam tiga kategori yaitu piutang 
dagang, piutang wesel dan piutang lain–lain : 
1. Piutang Dagang 
Piutang dagang adalah jumlah uang yang harus dibayar oleh pembeli 
kepada perusahaan. Piutang dagang umumnya berjangka waktu 
kurang dari satu tahun. Oleh karena itu, piutang dagang dalam neraca 
dilaporkan sebagai aktiva lancar. Piutang dagang harus dibedakan dari 
piutang wesel atau piutang pendapatan (pendapatan yang masih akan 
diterima) dan dari aktiva lain yang tidak timbul dari penjualan sehari–
hari, karena piutang dagang berkaitan erat dengan operasi perusahaan 
yang utama. Piutang dagang harus dapat ditagih dalam jangka waktu 
normal yang tercermin dalam termin penjualan yang ditetapkan 
perusahaan. Apabila perusahaan menetapkan termin penjualan 2/10, 
n/30, maka piutang yang timbul diharapkan akan dapat diterima 
dalam jangka waktu paling lama 30 hari sejak penjualan terjadi. 
2. Piutang Wesel 
Piutang Wesel lebih formal bila dibandingkan dengan piutang dagang. 
Jangka waktu wesel bisa bermacam– acam tetapi pada umumnya 
paling sedikit 60 hari. Surat wesel yang dipegang kreditur menjadi 
tanda bukti adanya piutang wesel. Berbeda dengan piutang dagang, 
piutang wesel bisa juga timbul karena transaksi peminjaman uang, 
dimana debitur (peminjam) membuat surat janji untuk membayar 





wesel yang berjangka waktu satu tahun atau kurang dilaporkan dalam 
neraca sebagai aktiva lancar, tetapi bila jangka waktunya melebihi 
satu tahun, maka diperlakukan sebagai piutang jangka panjang.  
3. Piutang Lain – lain  
Piutang lain–lain terdiri atas macam–macam tagihan yang tidak 
termasuk dalam piutang dagang maupun piutang wesel. Piutang wesel 
termasuk di dalamnya piutang kepada karyawan perusahaan, direksi 
perusahaan, dan piutang kepada cabang–cabang perusahaan. 
2.1.1.3 Bentuk Piutang 
Berdasarkan bentuknya, menurut Sulistiawan (2006:79) bentuk 
piutang dibagi menjadi : 
1. Piutang tanpa janji tertulis  
Piutang ini hanya berdasarkan kepercayaan antara pemberi piutang 
(penjual) kepada penerima piutang (pembeli). Dasar penagihan piutang 
hanya berdasarkan bukti transaksi berupa faktur penjualan. 
2. Piutang dengan janji tertulis 
Piutang dengan janji tertulis disebut juga piutang wesel (promissory 
note). Piutang wesel muncul dari hasil penjualan barang dan jasa yang 
disertai dengan janji tertulis. Piutang wesel memiliki kekuatan hukum 
karena disertai dengan perjanjian tertulis dari debitur untuk membayar 





2.1.1.4 Pengelompokan Piutang 
Pengelompokan piutang dilihat dari sudut pandang jatuh temponya 
menurut Sulistiawan (2006:80) dapat diklasifikasikan  menjadi : 
1. Piutang jangka pendek  
Piutang jangka pendek adalah piutang yang jatuh tempo kurang 
dari satu periode akuntansi atau siklus operasional normal. 
2. Piutang jangka panjang 
Piutang jangka panjang adalah piutang yang jatuh temponya tidak 
termasuk dalam jangka pendek, memiliki periode lebih dari satu 
periode akuntansi atau siklus operasional normal. 
2.1.1.5 Pengakuan Piutang Usaha 
Piutang usaha terjadi ketika perusahaan melakukan penjualan, namun 
belum menerima kas sebagai hasil penjualannya. Dalam transaksi bisnis yang 
berlaku umum, penjualan biasanya menawarkan adanya potongan tunai  (cash 
discount )atas barang yang dijual guna mendapatkan pembayaran yang lebih 
cepat dari pelanggan. Waktu atau termin pembayaran dinyatakan dalam 
pernyataan tertentu, misalnya 5/10, n/30. Maksudnya adalah penjual akan 
memberikan potongan penjualan kepada pembeli sebesar 5% jika pembayaran 
dilakukan kurang dari 10 hari sejak  tanggal transaksi dengan masa jatuh 
tempo 30 hari sejak tanggal transaksi. Perusahaan dapat memilih alternatif 





Pada metode bersih perusahaan mencatat piutang usaha senilai harga 
penjualan dikurangi dengan diskon yang disepakati. Hal ini dilakukan dengan 
asumsi pelanggan akan  membayar dalam periode diskon. Sedangkan pada 
metode bruto, perusahaan mencatat diskon ketika pembayaran tersebut benar – 
benar telah terjadi pada periode diskon. Dalam pengakuan piutang, selain 
diskon secara tunai (cash discount), terdapat puladiskon yang nilainya 
langsung dipotongkan pada harga jual (trade discount). Diskon ini ditawarkan 
pada pembeli agar persediaan perusahaan cepat habis, jadi dasar 
pertimbangannya akan meningkatkan volume penjualan. Secara akuntansi, 
penjualan dengan cara seperti ini dicatat sebesar harga jual dikurangi diskon 
(Feliana, 2006). 
2.1.1.6 Faktor – Faktor  Yang  Mempengaruhi Piutang Tidak Tertagih 
Piutang mempunyai tingkat likuiditas yang lebih tinggi dibandingkan 
inventori karena perputaran dari piutang ke kas membutuhkan satu langkah 
saja. Piutang merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan yang 
menjual produknya secara kredit. Hal utama dalam piutang adalah hal utama 
dalam piutang adalah pengendalian jumlah piutang, pengendalian pemberian 
dan pengumpulan piutang serta evaluasi terhadap kredit yang dijalankan 
perusahaan. 
Adapun faktor–faktor yang mempengaruhi besar kecilnya investasi 







1. Volume Penjualan Kredit 
Semakin besar proposi penjualan kredit dari keseluruhan penjualan 
akan memperbesar investasi piutang. Sehingga dengan semakin 
besarnya volume penjualan kredit setiap tahunnya berate perusahaan 
tersebut harus menyediakan investasi yang lebih besar lagi dalam 
piutang. Dengan makin bertambahnya jumlah piutang berarti makin 
besarnya resiko yang ada tetap bersamaan dengan itu berarti nilai 
“profitability” -nya semakin membesar. 
2. Syarat Pembayaran Penjualan Kredit 
Syarat pembayaran penjualan kredit bisa bersifat ketat dan lunak. 
Apabila perusahaan menetapkan syarat pembayaran yang ketat berarti 
bahwa perusahaan lebih mengutamakan keselamatan kredit daripada 
pertimbangan profitabilitas. Syarat yang ketat misalnya dalam bentuk 
batas waktu pembayaran yang pendek, pembebanan bunga yang berat 
pada pembayaran piutang yang terlambat. Di Negara Anglosax, syarat 
pembayaran penjualan kredit biasanya dinyatakan dalam term tertentu, 
misalnya: 2/10/net30. Ini berarti bahwa apabila pembayaran dilakukan 
dalam waktu 10 hari sesudah waktu penyerahan barang, si pembeli 
akan mendapat potongan tunai (cash discount) sebesar 2% dari harga 
jual, dan pembayaran dapat dilakukan selambat–lambatnya dalam 
tempo 30 hari sesudah waktu penyerahan barang. Semakin panjang 






3. Ketentuan tentang Pembatasan Kredit  
Dalam penjualan kredit suatu perusahaan dapat menetapkan batas 
maksimal atau platfond bagi kredit yang diberikan kepada para 
pelanggan. Semakin tinggi platfond yang ditetapkan bagi masing–
masing pelanggan berarti semakin besar pula  dana yang diinvestasikan 
dalam piutang. Demikian juga dengan ketentuan mengenai siapa yang 
dapat diberikan kemudahan kredit. Semakin selektif para pelanggan 
yang diberi kemudahan kredit akan memperkecil jumlah investasi 
dalam piutang. Dengan demikian maka, pembatasan disini bersifat 
baik kuantitatif maupun kualitatif. 
4. Kebijakan Dalam Menggumpulkan Piutang 
Perusahaan dapat menjalankan kebijakan dalam pengumpulan pi t ng 
secara aktif atau pasif. Perusahaan yang menjalankan kebijakan secara 
aktif dalam pengumpulan piutang akan mempunyai pengeluaran uang 
yang lebih besar untuk membiayai aktivitas pengumpulan piutang 
tersebut dibandingkan dengan perusahaan lain yang menjalankan 
kebiasaan secara pasif. 
5. Kebijaksanaan Dalam Membayar Para Pelanggan 
Ada sebagian pelanggan yang mempunyai kebiasaan membayar 
dengan menggunakan kesempatan cash discount, dan ada juga 
sebagian lain yang tidak memakai kesempatan itu. Perbedaan car  





memilih mana yang lebih menguntungkan dari kedua alternative 
tersebut. 
Apabila perusahaan telah menetapkan syarat pembayaran 2/10/net30, 
maka para pelanggan akan dihadapkan pada 2 alternatif , yaitu apakah 
para pelangganakan membayar pada hari ke 10 atau pada hari ke – 30 
sesudah barang diterima. [1] Alternatif pertama ialah apabila para 
pelanggan akan membayar pada hari ke-30 maka hal berarti para 
pelanggan mampu membiayai pembeliannya sepenuhnya dengan  
kredit penjualan. [2] Alternatif kedua adalah apabila para pelanggan 
membayar pada hari ke-10 dengan mendapatkan cash discount sebesar 
2 %. Pada umumnya para pelanggan lebih memilih pembayaran pada 
hari ke -10 karena mendapatkan cash discount, dengan meminjamkan 
uang ke bank yang secara umum ditawarkan dengan tingkat bungayang 
lebih rendah. Kebiasaan para pelanggan untuk membayar dalam c sh 
discount period atau sesudahnya akan mempunyai efek terhadap 
besarnya investasi dalam piutang. Apabila sebagian besar pelanggan 
membayar selama discount period, maka dana yang tertanam dalam 
piutang akan lebih cepat bebas, dan ini berarti semakin kecil investasi 
dalam piutang. 
2.1.1.7 Resiko Kerugian Piutang  
Resiko akan selalu ada dalam setiap usaha yang dikerjakan dan hal ini 
tidak bisa dihindari. Resiko hanya bisa dihindari dalam waktu yang wajar. 





penjualan secara kredit. Resiko–resiko yang mungkin akan timbul dari piutang 
adalah sebagai berikut:  
1. Resiko tidak terbayarnya seluruh piutang. 
Resiko ini terjadi jika jumlah piutang tidak dapat direalisasikan 
sama sekali. Hal ini bisa disebabkan oleh beberapa faktor, 
misalnya karena seleksi yang kurang baik dalam memilih 
langganan sehingga perusahaan memberikan kredit kepada 
langganan yang tidak potensial dalam membayar tagihan, juga 
dapat terjadi adanya stabilitas ekonomi dan kondisi negara yang 
tidak menentu sehingga piutang tidak dapat dikembalikan. 
2. Resiko tidak terbayarnya sebagian dari piutang. 
Hal ini akan mengurangi pendapatan perusahaan, bahkan bisa 
menimbulkan kerugian bila jumlah piutang yang diterima kurang 
dari harga pokok barang yang dijual secara kredit. 
3. Resiko keterlambatan dalam pengumpulan piutang. 
Hal ini akan menimbulkan adanya tambahan dana atau untuk 
biaya penagihan.Tambahan dana ini akan menimbulkan biaya 
yang lebih besar apabila harus dibelanjai oleh pinjaman. 
4. Resiko tertanamnya modal dalam piutang. 
Resiko ini terjadi karena adanya tingkat perputaran piutang y g 





tertanam dalam piutang semakin besar dan hal ini bisa 
mengakibatkan adanya modal kerja yang tidak produktif.  
 
2.1.2. Penjualan Kredit 
2.1.2.1. Defenisi Penjualan Kredit  
Kegiatan penjualan terdiri dari penjualan barang dan jasa, baik secara 
kredit maupun tunai. Kegiatan penjualan secara tunai ini ditangani oleh 
perusahaan melalui sistem penjualan kredit. Penjualan kredit dilakukan oleh 
perusahaan dengan cara mengirimkan barang sesuai dengan orderan dari 
pembeli dan dalam jangka waktu tertentu perusahaan memberikan tagihan 
kepada pembeli atau yang biasa disebut piutang.  
Menurut Wibowo (2002:53) penjualan kredit adalah penjualan barang  
dagangan dengan kesepakatan antara  pembeli  dan  penjual  pad   saat  
transaksi  yaitu  pembayaran  akan  dilakukan  pada  waktu  akan  datang.  
Adapun  menurut  Harmon (2009:38)  Penjualan  kredit  adalah  
penjualan  yang  dilakukan  dengan  perjanjian dimana pembayarannya 
dilaksanakan secara bertahap yaitu: 
1. Pada  saat  barang-barang  diserahkan  kepada  pembeli,  penjual  
menerima      pembayaran  pertama  dari harga penjualan (diberikan 
down payment). 





Penjualan  kredit  memungkinkan  perusahaan  menambah  volume  
penjualan  dengan  memberi kesempatan kepada pembeli membelanjakan 
sekarang penghasilan yang akan diterima dimasa yang akan datang. Piutang 
dagang   timbul   karena  adanya  penjualan  secara  kredit. Syarat  penjualan  
lebih  menariksipembeli karena pembayarannya bisa dilakukan beberapa 
waktu kemudian. Namun apabila ditinjau dari segi perusahaan yang memberi 
kredit syarat demikian mengandung resiko walaupun dipihak lain volume 
penjualan  mungkin dapat ditingkatkan. Untuk  memperkecil resiko tersebut  
maka perusahaan diharapkan mampu  menganalisis  kendala  yang  
kemungkinan  dihadapi  dengan  menggunakan  metode  yang  dikenal dengan  
5C,  yakni  Character  (Karakter),  Capacity  (Kemampuan),  Capital  
(Modal),  Colleteral (Jaminan), Condition (Kondisi). 
2.1.2.2 Fungsi Yang Terkait Penjualan Kredit. 
Fungsi yang terkait dalam sistem penjualan kredit dengan kartu kredut 
perusahaan adalah : 
1. Fungsi Kredit 
Fungsi ini bertanggung jawab atas pemberian kartu kepada 
pelanggan yang terpilih. Fungsi kredit melakukan 
pengumpulan informasi tentang kemampuan keuangan calon 
anggota dengan meminta fotocopy rekening koran bank, 
keterangan gaji atau pendapatan calon anggota dari perusahaan 






2. Fungsi Penjualan. 
Fungsi ini bertangguang jawab melayani kebutuhan barang 
pelanggan. Fungsi penjualan mengisi faktur penjualan kredit 
untuk memungkinkan fungsi gudang dan fungsi pengiriman 
melaksanakan penyerahan barang kepada pelanggan. 
3. Fungsi Gudang. 
Fungsi ini menyediakan barang yang diperlukan oleh 
pelanggan sesuai dengan yang tercantum dalam tembusan 
faktur penjualan kartu kredit yang diterima dari fungsi 
penjualan. 
4. Fungsi Pengiriman. 
Fungsi ini bertanggung jawab untuk menyerahkan barang yang 
kuantitas, mutu, dan spesifikasinya sesuai denganyang 
tercantum dalam tembusanfaktur penjualan kartu kredit yang 
diterima dari fungsi penjualan. Fungsi ini juga bertanggung 
jawab untuk memperoleh tanda tangan dari pelanggan diatas 
faktur penjualan kredit sebagai bukti telah diterimanya barang 
yang dibeli oleh pelanggan. 
5. Fungsi Akuntansi 
Fungsi ini bertanggung jawab untuk mencatat transakasi 
bertambahnya piutang kepada pelanggan ke dalam kartu 
piutang berdasarkan faktur penjualan kartu kredit yang diterima 






6. Fungsi Penagihan 
Fungsi ini bertangung jawab untuk membuat surat tagihan 
secara periodik kepada pemegang kartu kredit. 
2.1.2.3 Informasi Yang Diperlukan Manajemen  
Informasi yang umumnya diperlukan oleh manajemen dari kegiatan 
penjualan kredit adalah: 
1. Jumlah pendapatan menurut jenis produk atau sekelompok produk selama 
jangka waktu tertentu. 
2. Jumlah piutang kepada setiap debitur dari transaksi penjualan kredit. 
3. Jumlah harga pokok produk yang dijual selama jangka waktu tertentu. 
4. Nama dan alamat pembeli 
5. Kuitansi produk yang dijual. 
6. Nama wiraniaga yang melakukan penjualan. 
7. Otoritas pejabat berwenang. 
2.1.2.4  Dokumen Yang Digunakan 
Menurut Mulyadi (2008:214) dokumen yang digunakan dalam 
penjualan kredit adalah sebagai berikut: 
1. Surat Order Pengiriman Dan Tembusannya 
Surat order pengiriman merupakan dokumen pokok untuk 





2. Faktur Penjualan dan Tembusan. 
Faktur penjualan merupakan dokumen yang dipakai sebagai dasar 
untuk mencatat timbulnya piutang. 
3. Rekapitulasi Harga Pokok Penjualan 
Merupakan dokumen pendukung yang digunakan untuk 
menghitung total harga pokok produk yang dijual selama periode 
akuntansi. 
4. Bukti Memorial 
Merupakan dokumen sumber untuk dasar pencatatan kedalam 
jurnal umum. Dalam sistem penjualan kredit, bukti memorial 
merupakan dokumen sumber untuk mencatat harga pokok produk 
yang dijual dalam peride akuntansi tertentu. 
2.1.2.5 Manfaat Penjualan Kredit  
Menurut Adisaputra (2003:37) investasi pada piutang akan 
memberikan manfaat bagi perusahaan antara lain kenaikan omset penjualan, 
kenaikan laba bersih, dan bertambahnya market share yang mana memberikan 
dampak positif bagi persaingan bisnis. Adisaputra (2003:62) mengemukakan 
manfaat penjualan kredit antara lain : 
1. Upaya untuk meningkatkan omset penjualan. 
2. Meningkatkan keuntungan. 






4. Manfaat keuntungan berupa selisih bunga modal pinjaman yang 
harus dibayarkan kepada bank sebagai sumber dana pembelanjaan 
piutang. 
 Demikian juga menurut Indriyo (2005:43) mengemukakan 
keuntungan dari penjualan kredit yaitu: kenaikan hasil penjualan, kenaikan 
laba persaingan. Berdasarkan pernyataan–pernyataan tersebut, penulis 
berpendapat bahwa manfaat–manfaat penjualan kredit antara lain: dapat 
meningkatkan omset penjualan, meningkatkan keuntungan perusahaan serta 
dapat meningkatkan hubungan dagang antara pelanggan dan perusahaan. 
2.1.2.6  Persyaratan Kredit  
Perusahaan yang menjalankan kebijakan penjualan kredit memerlukan 
pedoman dalam menentukan kepada siapa akan memberikan kredit dan berapa 
jumlah jumlah kredit tersebut. Oleh karena itu, perusahaan tidak hanya 
mementingkan penentuan standar kredit yang diberikan, tetapi juga penetapan 
standar kredit tersebut dalam membuat keputusan–keputusan kredit.   
Berdasarkan hal tersebut diatas, maka perusahaan perlu 
mempertimbangkan beberapa hal sebagai berikut : 
1. Standar Kredit  
Menurut Syamsudin (2002:256) standar kredit dari suatu 
perusahaan dapat didefenisikan sebagai kriteria minimum yang 
harus dipenuhi oleh seorang pelanggan sebelum dapat diberikan 
kredit. Hal – hal seperti: nama baik pelanggan sehubungan dengan 





perusahaan sendiri maupun kepada perusahaan – perusahaan lain, 
referensi–referensi kredit, rata–rata jangka waktu pembayaran 
hutang dagang dan beberapa rasio keuangan tertentu dari 
pelanggan akan dapt memberikan suatu dasar penilaian bagi 
perusahaan sebelum memberikan atau melakukan penjualan kredit. 
2. Syarat kredit ( Credit Term ) 
Syarat kredit adalah ketentuan yang ditetapkan perusahaan 
terhadap pelanggan untuk membayar utang. Syarat kredit dapat 
bersifat lunak atau ketat. Bersifat ketat, berarti perusahaan 
mengutamakan keselamatan kredit dari pada pertimbangan laba. 
Bersifat lunak, berarti perusahaan melakukan strategi dalam 
meningkatkan volume penjualan. 
2.1.2.7 Evaluasi Terhadap Pelanggan 
Sebelum perusahaan memutuskan untuk memutuskan untuk 
menyetujui permintaan atau penambahan kredit oleh pelanggan, perlu 
diadakan evaluasi resiko kredit dari pelanggan tersebut. Untuk menilai resiko 
kredit, kredit manager harus mempertimbangkan berbagai faktor yang 
menentukan besar kecilnya kredit tersebut. Pada umumnya, bank atau 
perusahaan mengadakan penilaian resiko kredit dengan memperhatikan 5C 
dari calon pelanggan, antara lain : 
1. Character   
Character menunjukan kemungkinan atau probabilitas dari 





kewajibannnya. Dimana meneliti dan memperhatiakn sifat–sifat 
pribadi, cara hidup dan status sosial dari pemohon kredit. Hal ini 
sangat penting karena berkaitan dengan kemauan dari perusahaan 
untuk membayar. 
2. Capacity  
Capacity ialah pendapat subyektif mengenai kemampuan d ri
sebuah perusahaan. Dimana meneliti kemampuan pemohon 
kredit dalam memperoleh penjualan ataupun pendapatan yang 
diukur dari penjualan yang dicapai pada masa lalu dan juga 
keahlian yang dimiliki dalam bidang usahanya. 
3. Capital 
Diukur dari posisi finansial perusahaan secara umum, dimana hal 
ini ditunjukan oleh analisis rasio finansial yang khusus 
ditekankan pada ”tangiable net worth ” dari perusahaan. 
4. Colleteral 
Dicerminkan oleh aktiva dari perusahaan yang dijadikan jaminan 
bagi keamanan kredit yang diberikan. 
5. Condition’s 
Menunjukan pengaruh langsung dari trend ekonomi pada 
umumnya terhadap perusahaan yang bersangkutan atau 
perkembangan khusus dalam suatu bidang ekonomi tertentu yang 
mungkin mempunyai efek terhadap kemampuan perusahaan 





Dengan adanya pengawasan diharapkan resiko yang mungkin timbul 
akibat kesalahan dalam pemberian piutang dapat dicegah. 
2.1.3.  Prosedur Penagihan Piutang 
Penagihan sebaiknya dilakukan oleh petugas yang khusus untuk itu, 
yang disebut dengan kolektor. Adapun proses penagihan menurut Syamsudin 
(2002:273-274) adalah : 
1. Melalui Surat 
Bilamana waktu pembayaran utang dari pelanggan sudah lewat 
dari beberapa hari tetapi belum melakukan pembayaran maka 
perusahaan dapat mengirim surat dengan nada ” mengingatkan ” 
pelanggan yang belum membayar tersebut bahwa utangnya sudah 
jatuh tempo. Apabila utang tersebut belum juga dibayar setelah 
beberapa hari surat dikirimkan maka dapat dikirimkan surat kedua 
yang nadanya lebih keras. 
2. Melalui Telepon 
Apabila sudah dikirim surat teguran ternyata utang – utang tersebut 
belum juga dibayar, maka bagian kredit dapat menelepon 
langganan dan secara pribadi memintanya untuk segera melakukan 
pembayaran. Kalau dari hasil pembicaraan tersebut ternyata 
misalnya pelanggan mempunyai alasan yang dapat diterima maka 
mungkin perusahaan dapat memberikan perpanjangan waktu. 





Melakukan kunjungan secara personal atau pribadi ke tempat 
langganan seringkali digunakan karena dirasakan sangat efektif 
dalam usaha – usaha penagihan piutang. 
4. Tindakan Yuridis 
Bilamana ternyata pelanggan tidak mau membayar utang – 
utangnya maka perusahaan dapat menggunakan tindakan – 
tindakan hukum dengan mengajukan gugatan perdata melalui 
pengadilan. 
2.1.4 Analisa Umur Piutang (Aging Schedule ) 
2.1.4.1 Pengertian Analisa Umur Piutang 
Dalam dasar persentase dari penjualan, manajemen menetapkan suatu 
hubungan persentase antara jumlah piutang dengan jumlah kerugian akibat 
adanya piutang yang tidak tertagih. Untuk menganalisis hal tersebut 
manajemen biasanya menggunakan suatu daftar yang disebut daftar umur 
piutang. Dalam daftar ini debitur dikelompokkan berdasarkan masa lewat 
waktu, yaitu jangka waktu sejak piutang tersebut seharusnya diterima hingga 
tanggal pembuatan daftar umur piutang. Analisis ini disebut Analisis Umur 
Piutang. 
Menurut Margaretha (2011:55) Aging Schedule adalah laporan yang 
menunjukkan umur piutang dengan memberikan persentase pada kelompok 
piutang yang belum jatuh tempo dan kelompok piutang yang jatuh tempo 
melewati periode tertentu. Sedangkan menurut Weston (1985:216) Skedul 





triwulan menurut kelompok umur piutang. Yang dimaksud kelompok umur 
adalah jangka waktu lamanya piutang terbuka sejak penjualan. 
2.1.4.2 Cara Menggunakan Analisa Umur Piutang 
Cara menggunakan metode ini, mula–mula piutang setiap pelanggan 
dikelompokkan berdasarkan lama umur piutang yang belum dibayar setelah 
jatuh tempo. Titik tolak penentuan umur piutang adalah bilamana suatu 
piutang tidak dapat ditagih telah melewati jatuh tempo maka akan terjadi 
resiko piutang tidak akan dibayar. Makin lama piutang tidak tertagih maka 
makin besar resiko piutang tersebut tidak terbayar. Dengan adanya umur 
piutang, maka mengharuskan setiap piutang secara individual akan dianalisis 
berdasarkan lamanya piutang tersebut tercatat dan belum  terbayar. 
    Table 2.1 
    Contoh daftar umur piutang 
Pelanggan  Saldo Belum 
jatuh 
tempo 
1-30 31-60 61-90 Diat
as 90 
Amri 600  300  200 100 
Basri 300 300     
Chaerul 450  200 250   





Erwin 600   300  300 
Lain –lainnya 36950 26200 5200 2450 1600 1500 
Total 39600 27000 5700 3000 2000 1900 
Taksiran persentase 
tak tertagih 
 2% 4% 10% 20% 40% 
Total  2228 540 228 300 400 760 
Sumber : Haryono Yusuf, 2005: Dasar – dasar Akuntansi 
Masing – masing pelanggan dikelompokan berdasarkan umur piutang 
dan kemudian menentukan besarnya presentase kerugian piutang untuk 
masing – masing kelompok umur piutang. Skala presentase didasarkan pada 
pengalaman, presentase ini digunakan untuk mengestimasi jumlah dari 
piutang tak tertagih dalam tiap kelompoknya. Jumlah piutang dagang di setiap 
kelompok akan dikalikan persentase perkiraan piutang tak tertagih dalam 
kelompok tersebut. 
Misalkan nilai sisa awal penyisihan piutang tak tertagihbesarnya Rp. 
1.100 (saldo kredit).  
Penyisihan Piutang tak Tertagih 
 Sisa sebelum penyesuaian    1.100 
 
Dengan metode umur piutang,ayat jurnal penyesuain dibuat 





1.100 menjadi Rp. 2.228. Jurnal yang dilakukan untuk mengubah penyisihan 
tersebut adalah: 
Desember 31  Beban Piutang tak tertagih   1.128 
Penyisihan Piutang tak tertagih ( 2.228 - 1.100)   1.128 
Maka nilai sisa penyisihan piutang tak tertagih akan mempengaruhi 
besarnya penambahan penyisihan tersebut. 
Penyisihan Piutang tak Tertagih 
 Sisa sebelum penyesuaian   1.100 
 Jumlah penyesuaian            2.228 
 Sisa setelah penyesuaian     3.328 
 
Ada kemungkinan bahwa penyisihan piutang tak tertagih sebelum 
disesuaikan, memiliki nilai sisa debit. Hal ini terjadi bila jumlah piutang yang 
dihapuskan lebih besar dari jumlah penyisihan yang dibuat perusahaan. Misalkan 
sebelum penyesuaian, nilai sisa penyisihan adalah 1.000 (nilai sisa debit). 
Penyisihan Piutang tak Tertagih 
Sisa sebelum penyesuaian   1.000  
 
Ayat jurnal penyesuaian yang dibuat  





  Penyisihan piutang tak tertagih   4.328 
Setelah jurnal ini dibukukan, maka akun penyisihan piutang tak 
tertagih akan menjadi : 
Penyisihan Piutang tak Tertagih 
Sisa sebelum disesuaikan       1.000 Jumlah Penyesuaian         4.328 
 Setelah penyesuaian          3.328 
 
Dalam neraca, jumlah cadangan Rp.3.328 akan dikurangkan dari 
piutang dagang untuk mendapatkan jumlah piutang dagang netto yang akan 
mencerminkan jumlah piutang yang diharapkan dapat ditagih oleh perusahaan. 
2.1.4.3 Penilaian Piutang Usaha 
Piutang yang diperkirakan akan tertagih dalam satu tahun atau s u 
siklus operasi, tergantung mana yang lebih panjang, diklasifikasikan sebagai 
lancar; sementara semua piutang lainnya diklasifikasikan sebagai jangka 
panjang. 
Piutang jangka pendek dinilai dan dilaporkan pada nilai realisasi bersih 
(net realizable value), yakni jumlah bersih yang diperkirakan akan diterima 
dalam bentuk kas, yang tidak selalu berupa jumlah yang secara resmi 
merupakan piutang. 
Penjualan atas dasar  selain  penjualan  tunai,  beresiko  menimbulkan  





pendapatan. Kerugian pendapatan dan penurunan laba diakui dengan mencatat 
beban piutang ragu-ragu (ataubeban piutang tidak tertagih atau kerugian 
piutang). 
Untuk itu pencatatan kerugian piutang dapat dilakukan dengan dua 
metode, yaitu: 
1. Metode Cadangan (allowance method) 
Hal penting yang perlu diperhatikan dalam metode ini adalah: 
a. Kerugian piutang tak dapat tertagih ditentukan 
jumlahnya melalui taksiran dan dibandingkan dengan 
penjualan pada periode akuntansi yang sama dengan 
periode terjadinya penjualan.  
Jurnal penyesuaian yang harus dibuat untuk mencatat 
taksiran kerugian piutang adalah : 
Des 30 Kerugian piutang    (xx) 
   Cadangan kerugian piutang   (xx) 
b. Jumlah piutang yang ditaksir tidak akan dapat 
diterima,dicatat dengan mendebet Rekening kerugian 
piutang dan mengkredit rekening cadangan kerugian 
piutang.  
c. Kerugian piutang yang sesungguhnya terjadi dicatat 





dan mengkredit rekening piutang dagang pada saat 
dihapus dari pembukuan. 
 
2. Metode penghapusan langsung 
Dalam penerapan metode ini jumlah kerugian tidak perlu 
ditaksir dan dalam pembukuan tidak digunakan rekening 
cadangan kerugian piutang. Apabila suatu piutang diyakini tidak 
dapat ditagih lagi, maka kerugian akibat piutang tersebut 
langsung didebetkan kedalam rekening kerugian piutang dan 
rekening piutang dagang dikreditkan 
2.2 Penelitian Terdahulu 
2.2.1 Penelitian Yang Dilakukan Oleh Ira Farida (Ukdc :2009) Dengan 
Judul   “ Pengelolaan Piutang Usaha Dalam Meningkatkan 
Likuiditas Perusahaan Pada PT. Cahaya Angkasa Abadi  dengan 
hasil penelitian sebagai berikut : 
Melalui aktivitas usaha yang dijalankan oleh setiap  perusahaan, pasti 
menginginkan laba. Dalam memaksimalkan laba, perusahaan mempunyai 
kebijaksanaan untuk menjual produknya secara kredit sehingga volume 
penjualan meningkat. Namun dengan meningkatnya penjualan kredit maka 
resiko piutang usaha yang terlambat terbayar pun meningkat. Dengan 





terhadap tingkat likuiditas perusahaan. Sehingga diperlukan suatu pengelolaan 
piutang usaha dalam meningkat an likuiditas perusahaan.  
Rumusan masalah yang dihadapi PT. Cahaya Angkasa Abadi adalah 
bagaimana perusahaan menjalankan pengelolaan piutang usaha dalam 
meningkatkan likuiditasnya. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan membuat 
alternative dalam memecahkan masalah pengelolaan piutang usaha dalam 
meningkatkan likuiditas perusahaan. Adapun jenis penelitian yang dilakukan 
penulis penelitian deskriptif yang berupa studi kasus dengan obyek penelitian 
PT. Cahaya  Angkasa Abadi  jenis data yang digunakan adlah ata kualitatif 
dan data kuantitatif. Sumber datanya adalah sumber data internal perusahaan. 
Metode pengumpulan data yang dilakukan penulis melalui studi pendahuluan, 
studi lapangan dan studi kepustakaan.  
Setelah melakukan penelitian di PT. Cahaya Angkasa  Abadi,penulis 
mengetahui bahwa piutang usaha sangat berpengaruh pada likuiditas suatu 
perusahaan,dengan hasil analisis yaitu Current Ratio pada tahun 2007 sebesar 
81% turun menjadi 57% apabila piutang usaha yang diperhitungkan sesuai 
dengan standar kredit perusahaan ,Current Ratio pada tahun 2008 sebesar 85 
% trun menjadi 43 % apabila piutang usaha yang diperhitungkan sesuai 
dengan standar kredit perusahaan dan Quick Ratio pada tahun 2007 sebesar 48 
% turun menjadi 25 % apabila piutang usaha yang diperhitungkan sesuai 
dengan standar kredit perusahaan, Quick Ratio pada tahun 2008 sebesar 59% 
turun menjadi 17 % apabila piutang usaha yang diperhitungkan sesuai dengan 
standar kredit perusahaan. Melalui analisis yang dilakukan dapat diketahui 





sesuai dengan pembukuan perusahaan dengan piutang usaha sesuai dengan 
standar jatuh tempo perusahaan melalui aging piutang. Serta dari analisis Cash 
Ratio dapat diketahui Cash Ratio perusahaan pada tahun 2007 sebesar 2,62% 
dan pada tahun 2008 sebesar 2,02 % dari hasil ini dapat dilihat adanya 
penurunan kemampuan perusahaan untuk memenuhi kewajiban jangka 
pendek. Maka berdasarkan hasil penelitian tersebut dapat diambil kesimpulan 
bahwa perusahaan masih kurang efektif dalam pemberian kredit sehingga 
akibat dari keterlambatan pembayaran ini berpengaruh pada tingkat likuiditas 
perusahaan. Penulis memberikan alternative pemecahan masalah tersebut 
berupa adanya penganalisisan kebijaksanaan manajemen piuta g yang sifatnya 
teratur serta administrasi piutang yang tertib. 
 
Persamaannya: 
1. Membahas tentang piutang yang sudah jatuh tempo berdasarkan agi g 
schedule. 
2. Metode penelitian bersifat deskriptif  kualitatif. 
Perbedaannya: 
1. Penelitian ini lebih mengacu pada pengelolaan piutang terhadap dalam 
meningkatkan likuiditasnya.  






2.2.2. Penelitian Yang Dilakukan oleh Emilya Sari Leksmana 
(Ukdc:2011) Dengan Judul "Penerapan Pengendalian Piutang Pada PT. 
Aneka Glass Abadi di Surabaya" dengan hasil penelitian sebagai berikut: 
Kondisi perekonomian sekarang ini sudah sangat maju dan penuh dengan 
persaingan, untuk mengahadapi persaingan setiap perusahaan harus memiliki 
keunggulan yang dapat ditonjolkan diantara perusahaan lainnya. Salah satu 
caranya adalah memelihara hubungan timbal balik antara perusahaan dengan 
pelanggan melalui penjualan secara kredit. Tujuan dari penelitian adalah untuk 
mengetahui seberapa pentingnya penerapan pengendalian piutang pada PT. Aneka 
Glass Abadi. 
Penelitian ini berbentuk deskriptif, karena membandingkan teori- teori yang 
ada dengan praktek pada perusahaan, dengan menampilkan data - data yang 
diperlukan sehingga dapat ditarik kesimpulan serta pemberian saran yang baik 
bagi PT. Aneka Glass Abadi. Analisis data bersifat kualitatif dan kuantitatif. 
Hasil penelitian menyimpulkan bahwa dengan tidak menggunakan 
pengendalian piutang yang baik khususnya analisa umur piutang maka akan 
terjadi penumpukan piutang pelanggan sehingga perputaran uang perusahaan 
tidak dapat berjalan dengan baik. 
Persamaannya : 
1. Membahas tentang analisis umur piutang 







1. Penelitian ini lebih mengacu pada penerapan pengendalian piutang. 




















2.3 Rerangka Berpikir  






Resiko yang timbul: 
• Piutang tak tertagih 
• Piutang Jatuh Tempo 
Data yang diperoleh adalah data 
umur piutang 
Melakukan Analisis Umur Piutang  
Membuat kesimpulan dan saran yang dapat 
diterapkan di CV. Dharmavattara 
 
 
 
